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5.1 Keslmpulan

Berdzsarkan temuan penelitian dan pembahasan, maka dapat disimpulkan bahwa
CV. Sarwo Ono menerapken strategi komunikasi pemasaran, lovalitas pelanggan,
dan bauran pemasaran 4P untuk mempertahankan loyalitas pelangpan. CV. Sarwo
Ono berhasil menggunakan strategi pemasaran untuk membangun relasi terhadap
pelanggannya dan  lebih mengutamakan kenyamanan unfuk menciptakan
kepercayaan pada pelanggan. Keutamm:.m dilakukan pada CV. Sarwo Ono
mnciptakmpﬁuggm baru untuk thut serta menjx:ii'.p'tlanman pada perusahaan
tersehuts CV. Sarwo Ono juga berhssil mempertabunkan pelaniggannya untuk
kembali berlsngganan dan memberikan feedback yung baik terhadap perusahaan.
Komunikasi yang baik terhadap pelanggan juga tidek luput dari strategi yang
digunakan sehingga terciptanya komunikasi yang efektif serta mampu mambangun
hubmm erat dengan pelanggan, )

I.Hhﬂ.hon bauran pemasaran 4P, CV. Sarwo Ono berhasil memanfsatkan
sebagun dan elemen atmu aspek yang terdin dan produce, peice. place dan
promotion untuk mempertahankan loyalitas pelanggan. M"-Iﬁlﬂk tersebut C'V.
Sarwo Cno tidek mengedepankan price ateu harga da]mmwﬂmnhn- loyalitas

lmnmya karena pada CV. Sarwo Ono lebih mengutamakan pelayanan serta
kepuasan pelanggan. Hal tersebut tidak berpengaruh pada hasil penjualan dan
ketemﬁhapumm kembali mermbeli karena pelanggan yang sudah setia
dan percaya pada CV. Sarwo Ono. Produk yang mw Sarwo Ono mampu
membuat pelanggan merass. puas dan- kenbali mnhhlkun pembelian berulang
sehingga tercipta keloyalan terhadap perusahaan. Karena pada CV. Sarwo Ono
penggunaan kualitas dan juga kuantitas barang dan jasa vang diberikan merupakan
keutamaan yang dilakukan untuk menciptakan loyalitas pelanggan. Tempat saluran
distribusi yang diberikan oleh CV. Sarwo Ono juga mampu memberikan
kepercayamn terhadap pelanggan, sehingga pelanggan merasa puas akan pelayanan
yang diberikan. Penggunaan aplikasi SIPLah dalam saluran dan administrasi
sckolah yang mampu dijalankan dengan baik serta memberikan pengaloman yang
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berkesan setelah pembelian juga menciptakan kepercayaan pelanggan sehinpga
pelanggan kembali berlangganan pada CV. Sarwo One, CV. Sarwo One juga
berhasil melakukan promosi untuk memikat dan menarnk pelanpganmya yang
diantaranya adalah menggunakan aplikasi whamsape dan metalui muolut ke mulut
sechinggs pelanggan merasa tertarik dengan layanan produk serta jasa yang
diberikan. Dikarenakan pelanggan yang sudah tergolong lama. maka CV. Sarwo
Ono cukup menggunakan layanan status pada aplikasi whatsape untuk melakukan
promosi serta mulut ke mulut sehingga menciptakan suasana hangat antara
perusahaan dengan pelanggan,

CV. Sarwo Ono mampu memberikan pengalaman yang menguntungkan
perusahaan. Hal tersebut karema pada -I‘!:Ii':.ﬁa'wu Uno mampe memberikan
pelayanan, kepuasan, dan kepercaysan terhadap pelaniggan atau konsumen, CV.,
Sarwo Ono munpu mwlﬁunhn pelanggannya yang sebagian  besar
mmp;hﬂﬂaga MMM sekolah terkhusus .R'hh]l.l:hsa.r sederajaL
Usituk mencapai loyalitss yang dituju CV. Sarwo Onolanembangun sebuah
hubungan baik antar perusahaan dengan pelariggan sehingga pelanggan merasa
percaya dan mampu memberikan ketertarikan yang lebib untuk kembali membeli
pads kesempatan berikutnya. Kualitas produk, kecepatan pengiriman,  dan
administrasi yang terpercaya jugn merupakan keutamaan dan tawml.rnng
I;Mmpﬁ m::leh CV. Sarwo Ono dalam mempertahankan lovalitas l.nhpggan_

5.2 Sarun
Peneliti menyadari bahwa pada penelitian ini memilik banyak kekurangan dan
masih jaiiji dari se.m|.:'1.:rna. Peneliti hanys sanggup untuk melakukan penelitian
mengenai strategi komunikasi pemasaran yang dilakukan pada CV. Sarwo Ono
dalam mempertahankan loyalitas pelonggan. Peneliti memberikan beberapa
mastukan pada objek penelitian dan peneliti selanjutnya

5.1.1 Saran Akademis

Peneliti selanjutnya dapat melakukan penelitian mengenai perkembangan
yang dilakukan pada strategi-strategi oleh CV. Sarwo Ono berdasarkan
sudut pandang yang berbeda dan lebih luas sehingga akan mendapat banyak
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penelitian mengenai seberapa efektif strategi-strategi yang dilakukan oleh
CV. Sarwo Ono untuk memperishankan loyalitas pelanggan menggunakan
metode yang berbeda melalui pendekatan kuantitatif agar mendapatkan
angka yang lebih akurat terhadap penelition yang dilakukan. Peneliti
selanjutnya juga disarankan dapat melakukan penelitian menggunakan teori
bauran pemasaran TP agar mendapatkan data yang komprehensif mengenai
strategi pemasaran yang diterapkan pada perusahaan penyedia barang dan
jasa. Dengan demikian pencliti selanjutnya diharapkan mampu untuk
berkontribusi lebih luas bagi pengembangan ilmu komunikasi pada sektor
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